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2008 年 H 公司收购美国 N 公司全球业务后，整合过程中导致了很多原来 N



































H Co. faced more pressure and more sharp competition in adhesives market 
because many good salesman of H Co. transferred to competitor during process of 
merging USA N Co.’s global adhesives business in 2008 and 2008’s finance crisis.. 
Industry adhesives market is related with people’s consumer goods, such as 
eating, dressing, living and transportation. we also can say it is related with the 
development of light industry and national GDP. Since the reform and opening-up 
policy in 1979, it was improved fast for Chinese consumer level, most of it come from 
the development of light industry. such as food industry, sanitary nonwoven 
industry ,tobacco industry, furniture industry and construction industry etc. especial 
for furniture industry, although Export market is slower increasing after high speed 
increasing, the domestic consumer level is increasing very fast. The centre of global 
economic is still in china according to the history high speed increasing of Chinese 
GDP and the forecast of GDP increasing level, so the biggest market of industry 
adhesives is still in china. 
The mainly problem H Co. faced is hiding some marketing shortcoming during 
the high speed increasing previously. For example, The adhesives products of H 
company is used for many different industries, but the market segmentation is too 
glancing, no second market segmentation. I think H Co. should make second market 
segmentation for each SBU by application. Then combine the similar market segment 
to use the sales resource reasonably, differentiation competitive strategy, I think it can 
do better in the future. 
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第一章 导  论 
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年 H 公司收购 N 公司，虽然 H 公司完成收购后，稳坐上粘合剂全球霸主的地位。
但是随着合并过程中，原来 N 公司大量的优秀销售人才流失到别的竞争对手，









本文主要研究 H 公司工业粘合剂产品的市场销售模式、市场细分以及 4P 与
4C 理论的营销组合，也借此分析工业产品市场营销的一些基本应用理论。 
 本文结构分为六章，如 1-2-1 所示。第一章介绍介绍论文研究背景和论文




要分析 H 公司目前的销售模式以及价值销售工具的应用，并分析 H 公司市场销





























































































































证质量及到货的及时性。    
















采用的一组可控制的战术营销手段。（定义来源于 [美]加里·阿姆斯特朗  菲利
普·科特勒 著， 俞利军 译 《市场营销教程》华夏出版社 2004 版本 第 71 页）。














组合：客户需求（customer wants and needs）、沟通（communication）、客户


























资料来源：来源于 [美]加里·阿姆斯特朗  菲利普·科特勒 著， 俞利军 译 《市场营销教程》 
华夏出版社 2004 版本 第 71 页 












































































当我们对比完 4P 和 4C 后，我们可以发现当大多数人们一直在批判古典营销
理论中的 4P 原则的时候，性价比也似乎成为了批判的词汇。他们认为现在的市
场，未必需要性价比才可以营销成功，甚至提出先把产品放在一边，在我个人的
观点中，我认为 4P 理论和 4C 的理论是大同小异.甚至除了“促销”和“沟通”






































余的 3P 与 3C 的完成步骤和措施.这个是古典营销理论中所没有提及的. 
所以我认为 4P 是经典的营销理论的基础，4C 理论是 4P 理论的提升，结合
本文将要论述的工业粘合剂的营销策略，我认为应该结合４P 与 4C ，采取 3P1C
理论，具体是满足客户的产品需求（Products the customer wants and needs）、客
户愿付价格（Price the customer wants to offered）、客户购买便利（Place the 
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